
 

1 

 

 فروش مراکز در مشتری با تعاملات

 2دودانگه سارا ،1محمد جوادی اینانلو

 ثبصسگبًی هَػؼِ آهَصؽ ػبلی تبًؼتبى هذیشیت اسؿذ داًـجَی ًبسؿٌبػی-1

 هَػؼِ آهَصؽ ػبلی تبًؼتبى هذسع-2

 چکیده 

 ثب. ؿًَذ پٌْبى ّبیـبى هیوت ٍ ّب ػیبػت پـت تَاًٌذ ًوی دیگش ّب ػبصهبى ، جْبًی اًتخبة ٍ ایٌتشًتی ؿلبكیت ػصش دس 

 هذس آى هـتشیبى. اػت ؿذُ دؿَاس هیوت هجٌبی ثش صشكبً سهبثت خذهبت، ؿذى ًبلایی ٍ هختلق ّبی ثخؾ ثِ ثبصاس توؼین

 حن ایي اص ثبؿٌذ داؿتِ ثذی ی تجشثِ ػبصهبى ؿذُ اسایِ خذهبت اص اگش ٍ داسًذ اًتخبة حن داًٌذ هی ًِ ّؼتٌذ َّؿوٌذ

 گؼتشؽ. اػت گشدیذُ هٌتول هـتشیبى ثِ ػبصهبى اص هذست ّبی اّشم ٍاهغ دس. سًٍذ هی سهجب ػَی ثِ ٍ ًٌٌذ هی اػتلبدُ

 ثٌبثشایي. ّؼتٌذ ّب ؿشًت هیبى سهبثت صحٌِ تـییش هْن ػَاهل دیگش اص هـتشیبى، ًیبصّبی دس تٌَع اكضایؾ ٍ خذهبت اًَاع

 ٍكبداسی ٍ سضبیت اكضایؾ ، اٍ داؿتي ًگِ ٍ هـتشی جزة اص ػجبستٌذ آٍساًِ كي ٍ تجبسی ّبی چبلؾ تشیي هْن اهشٍصُ

 ثشای تب ػبصد هی هبدس سا ّب ػبصهبى ، اعلاػبت آٍسی كي اص گؼتشدُ اػتلبدُ. ؿشًت ػَدآٍسی ًْبیت دس ٍ هـتشی

 لاصم تخصص ٍ ّب هْبست ثب ّوشاُ كٌی داًؾ اص ّب، ثْتشآى دسى ٍ هـتشیبى احتیبجبت ٍ ًیبصّب ثِ ًؼجت آگبّی اكضایؾ

 هذیشیت ػٌَاى تحت ، اعلاػبت آٍسی كي ثش هجتٌی هـتشی هذیشیت تؼبهلی كشآیٌذّبی ، 9۹ دِّ عَل دس. ؿًَذ هٌذ ثْشُ

 ّذف ثب هـتشیبى ثب سٍاثظ دّی ؿٌل ثش هـتشی ثب استجبط هذیشیت ػیؼتن اصلی توشًض. ؿَد هی ؿٌبختِ هـتشی ثب استجبط

 یب ٍ خذهبتی ، تَلیذی چِ هبّیتی ّش ثب ّب ػبصهبى. اػت هـتشی ّش اص ًبؿی ػَد ػبختي ثیـیٌِ ٍ هـتشی سضبیت ثْجَد

 .ػبصًذ ثشآٍسدُ سا خَد هـتشیبى ّبی خَاػتِ ًبگضیشًذ هغبلؼبتی

 

 

 
 
 

  


